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Abstrak 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana pengelolaan aktivitas pemasaran 
perusahaan dan untuk memberikan gambaran bagaimana cara melakukan audit manajemen 
yang baik pada PT Bumi Sriwijaya Palembang dengan mengikuti tahapan audit manajemen 
pemasaran. Data dikumpulkan dengan teknik wawancara, observasi dan dokumentasi yang 
dianalisis menggunakan metode deskriptif kualitatif. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 
aktivitas pemasaran pada PT Bumi Sriwijaya Palembang secara umum sudah cukup efektif dan 
ekonomis namun belum efisien, karena masih memiliki beberapa kelemahan yang memerlukan 
perbaikan segera. Selain itu, perusahaan belum pernah menerapkan audit manajemen 
sebelumnya, sehingga perusahaan perlu melakukan audit pemasaran dengan mengikuti 
tahapan audit manajemen yaitu melakukan audit pendahuluan, memeriksa ulang terhadap 
pengendalian manajemen, melakukan audit lanjutan, dan membuat laporan audit. Tahapan 
tersebut diharapkan dapat memberikan rekomendasi untuk segera diimplementasikan. 
 
Kata kunci : Audit Manajemen Atas Fungsi Pemasaran. 
 
Abstract 
The purpose of this research are to determine the management of the company's 
marketing activities and to describe an idea how to conduct an audit of management for PT 
Bumi Sriwijaya Palembang by following the steps of marketing management audit. Data was 
collected by interview, observation and documentation that it was analyzed by using descriptive 
qualitative method. The result of this study indicate that the marketing activities in PT Bumi 
Sriwijaya Palembang are quite effective and economic but inefficient,because it still have some 
weaknesses that need to be required directly. In addition, the company has never implemented 
an audit of management before, so it need to implement an audit of marketing by following the 
steps of management audit. These are doing pra-audit, reviewing of the management control, 
advancing audit and making audit report. These stages are expected to provide 
recommendations for implementation immediately. 
 
Keyword : Management Audit of Marketing 
 
 
 
 
1. PENDAHULUAN 
 
1.1 Latar Belakang 
Saat ini, dunia usaha berkembang dengan sangat pesat yang membawa dampak 
bagi perekonomian di sekitarnya. Pasar dipenuhi oleh berbagai jenis kebutuhan manusia, 
baik kebutuhan dari jenis barang maupun jasa yang nantinya menjadi alternatif pilihan 
kebutuhan bagi konsumen, dengan spesifikasi dan karakteristik tertentu sesuai dengan 
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keinginan konsumen. Dengan adanya suatu kebutuhan akan meningkatkan sebuah 
permintaan terhadap kebutuhan tersebut, perusahaan akan berlomba – lomba untuk dapat 
menghasilkan barang yang sesuai dengan keinginan konsumen sasarannya. Hal tersebut 
akan memicu suatu persaingan yang ketat diantara para perusahaan penawar produk 
barang dan jasa. Perusahaan dengan kemampuan bersaing yang baiklah yang akan tetap 
bertahan dalam dunia usaha, sedangkan perusahaan yang tidak dapat mengembangkan 
diri dan bersaing dengan para kompetitornya, akan jatuh dalam kondisi ekonomi 
perusahaan yang lemah dan apabila kondisi tersebut dibiarkan bukan tidak mungkin 
perusahaan akan mengalami kebangkrutan.  
Untuk dapat bertahan dan berkembang di tengah gejolak perekonomian yang 
tidak menentu, pasar yang selalu berubah mengikuti trend, serta kondisi lain yang tidak 
terduga yang mungkin akan dihadapi, perusahaan melalui manajemennya harus bisa 
menyadari dan membaca ancaman yang akan datang dan dihadapi oleh perusahaan serta 
memanfaatkan peluang dengan maksimal untuk pencapaian tujuan perusahaan. Untuk itu 
perusahaan melalui manajemennya harus dapat menjalankan aktivitas perusahaan secara 
efektif dan efisien. Untuk dapat berjalan secara efektif, ekonomis dan efisien perusahaan 
perlu melakukan pengawasan terhadap manajemen perusahaan serta mengidentifikasi 
kelemahan yang ada dan menemukan solusi dan rekomendasi dari kelemahan tersebut. 
Pengawasan terhadap manajemen perusahaan tersebut disebut sebagai audit manajemen. 
Audit Manajemen (manajemen audit) adalah pengevaluasian terhadap efisiensi 
dan efektifitas operasi perusahaan. Dalam konteks audit manajemen , manajemen 
meliputi seluruh operasi internal perusahaan yang harus dipertanggungjawabkan kepada 
berbagai pihak yang memiliki wewenang yang lebih tinggi, (Bayangkara 2014, h.2). 
Audit manajemen dapat dilakukan pada semua aspek yang ada dalam perusahaan, yang 
umumnya meliputi audit manajemen fungsi keuangan, fungsi pemasaran, fungsi sumber 
daya manusia, fungsi pembelian, fungsi produksi, audit kepastian mutu dan audit 
pengolahan data elektronik (PDE). 
PT. Bumi Sriwijaya Palembang, merupakan perusahaan  agen BBM Industri 
pertamina dan transportasi yang melakukan pemasaran terhadap produk dari PT 
Pertamina (Persero) Tbk. Perusahaan yang telah berdiri selama 35 tahun ini tidak terlepas 
dari permasalahan yang sehubungan dengan pengendalian internal perusahaan 
diantaranya Standar Operational Procedure (SOP) yang belum terdokumentasi secara 
keseluruhan yang dapat menyebabkan dalam melakukan aktivitas tidak memiliki 
pedoman dan arah yang jelas sehingga kemungkinan terjadi kekeliruan semakin besar. 
Tidak adanya standar dan peraturan yang tegas mengenai sanksi bagi karyawan 
yang melakukan lebih dari satu jabatan sehingga ditakutkan dikemudian hari terjadi suatu 
bentuk kecurangan yang diakibatkan kurang tegasnya pengendalian internal pada 
perusahaan. Selain itu perusahaan belum melakukan riset pemasaran yang menjadi salah 
satu tugas bagian pemasaran sehingga dalam mengidentifikasi pasar kurang maksimal. 
Data penjualan perusahaan juga menunjukkan bahwa beberapa tahun terakhir 
perusahaan tidak mampu memenuhi kuota yang ditetapkan oleh perusahaan dan apabila 
hal ini terus terjadi bukan tidak mungkin jika tahun – tahun selajutnya perusahaan akan 
mengalami kerugian yang lebih besar. Untuk itu perusahaan perlu mengidentifikasi 
kelemahan yang terjadi dan menemukan solusi untuk segera ditindak lanjuti. 
Dari fenomena  dan hasil penelitian  sebelumnya peneliti tertarik untuk 
melakukan penelitian dengan “Audit Manajemen Atas Fungsi Pemasaran Pada PT 
Bumi Sriwijaya Palembang”. 
 
1.2 Rumusan Masalah 
1. Bagaimana pengelolaan aktivitas fungsi pemasaran pada PT Bumi Sriwijaya 
Palembang? 
2. Bagaimana sistem audit manejemen pemasaran yang baik bagi PT Bumi Sriwijaya? 
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1.3 Tujuan Penelitian 
1.  Untuk mengetahui Bagaimana pengelolaan aktivitas fungsi pemasaran pada PT Bumi 
Sriwijaya Palemabang 
2. Untuk menggambarkan sistem audit manajemen pemasaran yang baik bagi PT Bumi 
Sriwijaya Palembang. 
 
 
2. LANDASAN TEORI 
 
2.1  Agency Theory 
“Menurut Jensen & Mecking (1976) dalam siagian (2011, h.10) adalah hubungan 
keagenan sebagai suatu kontrak di mana satu atau lebih (principal) menyewa orang lain 
sebagai (agent) untuk melakukan beberapa jasa untuk kepentingan mereka dengan cara 
mendelegaskan beberapa wewenang (decision making) kepada agen.” 
 
2.2  Audit 
“Menurut Mulyadi (2010, h.9), auditing adalah suatu proses sistematik untuk 
mendapatkan dan mengevaluasi bukti secara objektif mengenai pernyataan – pernyataan 
tentang kegiatan dan   kejadian ekonomi dengan tujuan untuk menetapkan tingkat 
kesesuaian antara pernyataan-pernyataan tersebut dengan kriteria yang telah ditetapkan, 
serta penyampaian hasil-hasilnya kepada pemakai yang berkepentingan.” 
2.2.1 Jenis – jenis Audit 
Menurut A. Arens (2011, h.16), ada tiga jenis utama audit yaitu : 
1. Audit Operasional, adalah audit yang mengevaluasi efisiensi dan efektivitas tiap 
bagian dari prosedur operasional perusahaan 
2. Audit Ketaatan, audit untuk menentukan apakah pihak yang diaudit mengikuti 
prosedur, kebijakan dan ketetapan yang ditetapkan oleh otoritas yang lebih tinggi. 
3. Audit Laporan Keuangan, adalah audit untuk menentukan apakah laporan 
keuangan entitas secara keseluruhan telah sesuai dengan kriteria (biasanya prinsip 
– prinsip akuntansi berlaku umum) 
2.2.2 Standar Audit 
Menurut Generally Accepted Auditing Standards (GASS) dalam Mc. Graw – Hill 
(2010, h.48 – 49), standar audit terbagi menjadi tiga standar yaitu : 
1. Standar Umum, berisi tentang kualifikasi auditor dan kualitas pekerjaannya, 
adapun ketiga standar umum tersebut menyatakan bahwa seorang auditor harus 
memiliki keahlian, independen dan profesional dalam melakukan audit. 
2. Standar Pekerjaan Lapangan, berhubungan dengan pekerjaan sesungguhnya dari 
audit, adapun ketiga standar tersebut menyatakan bahwa auditor harus 
merencanakan audit dengan sebaik – baiknya, memiliki pemahaman memadai 
atas pengendalian internal dan memiliki bukti yang cukup dan kompeten. 
3. Standar pelaporan, menyatakan bahwa auditor harus mempertimbangkan tiap isu 
sebelum menyerahkan laporan audit, adapun empat standar pelaporan yaitu, 
menyatakan apakah laporan audit disajikan sesuai dengan prinsip akuntansi 
berlaku umum, menunjukkan apabila ada ketidakkonsistenan penerapan prinsip 
akuntansi, informasi yang diungkapkan dalam laporan keuangan harus memadai 
dan laporan audit harus memuat suatu pendapat mengenai laporan atau asersi 
bahwa pernyataan tidak dapat diberikan. 
 
2.3  Audit Manajemen 
“Menurut Bayangkara (2014. h.2) audit manajemen adalah pengevaluasian terhadap 
efisiensi dan efektivitas operasi perusahaan. Dalam  konteks audit manajemen, manajemen  
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meliputi  seluruh  operasi  internal  perusahaan  yang harus dipertanggungjawabkan kepada 
berbagai pihak yang memiliki wewenang yang lebih tinggi.” 
2.3.1 Tujuan Audit Manajemen 
“Menurut Guy, et al (2010, h. 421) tujuan audit manajemen adalah menilai 
kinerja dengan membandingkan kegiatan organisasi dengan tujuan, mengidentifikasi 
peluang perbaikan dan mengembangkan rekomendasi untuk perbaikan atau tindakan 
lebih lanjut.” 
2.3.2 Ruang Lingkup Audit Manajemen 
“Menurut Bayangkara (2014, h.4) ruangl lingkup audit manajemen meliputi 
seluruh aspek kegiatan manajemen. Ruang lingkup ini berupa keseluruhan kegiatan 
atau hanya mencakup bagian tertenu dari program/aktivitas yang dilakukan.” 
 
2.4  Audit Manajemen Atas Fungsi Pemasaran  
 “Menurut Bayangkara (2014, h.115) audit pemasaran adalah pengujian  komprehensif, 
sistematis, independen, dan  dilakukan  secara berkala terhadap lingkungan pemasaran, 
tujuan,  strategi, dan aktivitas perusahaan atau  unit bisnis, untuk menentukan peluang dan 
area permasalahan yang terjadi, serta merekomendasikan tindakan untuk meningkatkan 
kinerja pemasaran perusahaan.” 
2.4.1 Ruang Lingkup Audit Pemasaran 
Menurut Bayangkara (2014, h.15) ruang lingkup audit manajemen pemasaran : 
1. Lingkungan Pemasaran 
2. Strategi Pemasaran 
3. Organisasi Pemasaran 
4. Sistem Infomasi Pemasaran 
5. Produktivitas Pemasaran 
6. Fungsi Pemasaran Lainnya 
2.4.2 Langkah – langkah Audit Pemasaran 
Menurut Bayangkara (2014, h.118) tahapan audit manajemen terdiri dari :  
1. Audit Pendahuluan, pada tahap ini, auditor menekankan auditnya pada pencarian 
informasi mengenai latar belakang dan gambaran umum perusahaan terhadap 
program/aktivitas pemasaran yang diaudit 
2. Review Terhadap Pengendalian Manajemen, sistem pengendalian manajemen 
yang dipunyai perusahaan menjadi acuan yang digunakan oleh para manajer 
untuk mengendalikan proses yang berjalan agar tidak keluar dari ketentuan yang 
ditetapkan. 
3. Audit Lanjutan, dari temuan audit yang diperoleh, auditor meringkas dan 
melakukan pengelompokkan terhadap temuan tersebut ke dalam kelompok    
kondisi, kriteria, penyebab dan akibat. 
4. Pelaporan, Laporan harus disajikan dalam bahasa yang mudah dipahami. Laporan 
audit harus memuat tentang informasi latar belakang, kesimpulan audit dan 
disertai dengan temuan-temuan audit sebagai bukti pendukung kesimpulan 
tersebut. Dalam laporan juga harus disajikan rekomendasi yang diusulkan auditor 
sebagai alternatif perbaikan terhadap penyimpangan (kekurangan) yang masih 
terjadi. 
 
2.5 Teori Efisiensi, Efektivitas dan Ekonomisasi 
“Menurut Bayangkara (2014, h.12 – 14) efisiensi merupakan ukuran suatu proses yang 
menghubungkan antara input dan output dalam operasional perusahaan. efektivitas dapat 
dipahami sevagai tingkat keberhasilan suatu perusahaan untuk mencapai tujuannya. 
Sedangkan ekonomisasi artinya jika perusahaan mampu memperoleh sumber daya yang 
akan digunakan dalam operasi dengan pengorbanan paling kecil.” 
 
 
 
 
 
 
 
 
5 
3. METODE PENELITIAN 
 
3.1 Pendekatan Penelitian 
Pendekatan penelitian yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah metode 
Penelitian deskriptif adalah penelitian yang dibuat untuk memberikan gambaran secara 
sistematis mengenai informasi ilmiah yang berasal dari subjek dan objek penelilitian 
(Sanusi,2014, h.13). 
 
3.2 Objek dan Subjek Penelitan 
Objek penelitian merupakan sebuah atribut atau sifat atau nilai orang, objek atau 
kegiatan yang mempunyai variasi tertentu yang ditetapkan oleh penelliti untuk dipelajari 
dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono,2012, h.38). Objek pada penelitian ini  
adalah pemeriksaan terhadap aktivitas pemasaran yang meliputi ruang lingkup aktivitas 
pemasaran, prosedur, kebijakan dan peraturan dalam melakukan aktivitas bisnis di 
perusahaan.  
Subjek penelitian merupakan sesuatu yang penting kedudukannya di dalam suatu 
penelitian Menurut (Arikunto,2007, h.152) subjek dari penelitian ini adalah PT Bumi 
Sriwijaya yang terletak di Jalan Jendral Ahmad Yani No. 64 Palembang. 
 
3.3 Pemilihan Informan Kunci 
Pemilihan informan kunci yang tepat sangat membantu penulis menyelesaikan 
hasil penelitian dengan akurat. Informan kunci dalam penelitian ini adalah kepala 
pemasaran pada PT Bumi Sriwijaya, karena dinilai dapat memberikan informasi dan 
menjelaskan kondisi yang terjadi mengenai aktivitas  manajemen fungsi pemasaran di 
perusahaannya. 
 
3.4 Jenis Data 
Menurut Sugiyono (2012, h.224) ada dua macam jenis data, diantaranya : 
1. Data primer merupakan data yang didapat langsung dari sumbernya, yaitu data mentah 
yang perlu untuk diolah lagi 
2. Data Sekunder merupakan data yang didapat dari berbagai sumber baik berupa artikel, 
teks maupun berbagai jenis karangan ilmiah 
Jenis data yang digunakan dalam penulisan skripsi ini adalah data primer dan data 
sekunder. di mana data yang pertama kali dicatat dan dikumpulkan oleh peneliti. Data 
primer yang diperoleh langsung dari narasumber berupa wawancara, sedangkan data 
sekunder berupa karangan ilmiah seperti jurnal, data perusahaan , buku dan literatur. 
 
3.5 Teknik dan Pengumpulan Data 
Menurut Sanusi (2014, h.105-114) teknik dan pengumpulan data terdiri dari : 
1. Cara survei merupakan pengumpulan data dimana pengumpul data mengajukan 
pertanyaan kepada responden baik lisan maupun tulisan. Cara survei terdiri dari dua 
macam yaitu, wawancara dan kuesioner 
2. Cara observasi merupakan cara pengumpulan data melalui proses pencatatan perilaku 
subjek (orang), objek (benda) atau kejadian sistematik tanpa melalui pertanyaan pada 
individu yang diteliti. 
3. Cara dokumentasi merupakan teknik pengumpulan data dengan mengumpulkan data 
sekunder dari berbagai sumber, baik secara pribadi maupun kelembagaan. 
Pada penelitian ini, teknik pengumpulan data yang digunakan adalah cara survei 
yaitu dengan menggunakan wawancara kepada informan kunci, observasi langsung ke 
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subjek penelitian dan cara dokumentasi dengan memeriksa dokumen perusahaan yang 
berkaitan dengan penelitian. 
 
3.5 Teknik Analisis Data 
Menururt Sugiyono (2013, h.224) analisis data merupakan sebuah proses untuk 
mencari dan menyusun secara sistematis data yang diperoleh penulis dari hasil wawancara, 
obesrvasi, catatan lapangan dan bahan – bahan lain, sehingga dapat lebih mudah dipahami, 
dan hasil temuannya dapat diinformasikan kepada orang lain.Teknik analisis data yang 
digunakan pada penelitian ini terdiri dari teknik analisis deskriptif kualitatif dan deskriptif 
kuantitatif : 
1. Teknik Analisis Deskriptif Kuantitatif 
Teknik analisis data deskriptif kuantitatif merupakan analisis data dengan cara 
mengumpulkan dan mendeskripsikan data angka. Pada penelitian ini untuk menilai 
efisiensi dan efektivitas fungsi pemasaran perusahaan dengan cara berikut : 
a) Analisis Selisih Varian 
Analisis ini mengukur dan menganalisis hasil penjualan yang ingin dicapai oleh 
perusahaan dengan membandingkan dengan rencana penjualan yang telah ditetapkan 
sebelumnya. 
b) Analisis Efisiensi Biaya Pemasaran 
Analisis ini digunakan untuk mengukur efisiensi fungsi pemasaran guna menjaga 
agar tidak terjadi pengeluaran yang berlebih dalam mencapai sasaran penjualan. 
Dengan cara membandingkan biaya pemasaran dan penjualan aktual perusahaan. 
c) Analisis Profitabilitas 
Analisis ini digunakan untuk menilai seberapa efektif perusahaan dapat 
mencapai laba atau keuntungan untuk setiap proses bisnis yang dilakukan 
berdasarkan target laba yang ditetapkan oleh perusahaan. 
2. Teknik Analisis Deskrptif Kualitatif 
Teknik analisis data deskriptif kualitatif merupakan analisis data dengan cara 
mengumpulkan dan mendeskripsikan data non angka.  
Pada tahap ini penulis melakukan analisis terhadap sistem manajemen yang efektif  
dan efisien dalam kegiatan pemasaran perusahan. Analisis tersebut meliputi ruang 
lingkup dari audit manajemen fungsi pemasaran yaitu lingkungan pemasaran, strategi 
pemasaran, organisasi pemasaran, sistem pemasaran, produktivitas pemasaran, fungsi 
pemasaran lainnya. 
Analisis terhadap ruang lingkup tersebut mengikuti tahapan dari audit manajemen 
yaitu audit pendahuluan, review terhadap pengendalian manajemen, audit lanjutan dan 
pelaporan. 
 
 
4. HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
4.1  Gambaran Umum Objek Penelitian 
PT Bumi Sriwijaya merupakan perusahaan yang didirikan berdasarkan Akta 
Nomor 14 tanggal 03 Desember 1982 dan dibuat dihadapan Tegoeh Hartanto sebagai salah 
satu Notaris di Palembang. Perusahaan ini beralamat di Jalan Jend. A. Yani No. 64 
Palembang, dengan Nomor Pokok Wajib Pajak (NPWP) 01.237.869.1-308.000. Perusahaan 
yang awalnya bergerak pada jasa transportasi BBM Industri Pertamina. 
Namun pada tanggal 30 Juni 2009, PT Bumi sriwijaya diangkat menjadi agen 
BBM Industri Pertamina yang dituangkan dalam surat pengangkatan No.66/F11600/2009-
S3. Pengangkatan di wakilkan oleh Chandra Wijaya sebagai Direktur Utama yang bergerak 
di bidang angkutan BBM Pertamina Upms II Palembang dengan area pengangkutan Se-
Sumbagsel. PT Bumi Sriwijaya pernah di nobatkan sebagai agen BBM industri terbaik III 
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Pertamina Fuel Industri dan Marine Marketing Region I Sumbagsel yang dituangkan dalam 
piagam penghargaan No.151/F31300/2011-SO pada tanggal 19 April 2011. 
 
4.2  Struktur Organisasi 
 
 
 
4.3  Hasil Pembahasan  
Dari hasil wawancara yang telah dilakukan kepada kepala pemasaran perusahaan PT 
Bumi Sriwijaya dapat diinformasikan bahwa perusahaan masih memiliki permasalahan 
pada bagian pemasaran yang ditandai dengan gagalnya pencapaian target penjualan 
perusahaan selama 3 (tiga) tahun terakhir. Hal ini disebabkan oleh kebijakan perusahaan 
yang menyatakan bahwa tidak ada penghargaan khusus untuk karyawan yang mencapai 
target penjualan dan tidak ada hukuman bagi yang tidak mencapai target penjualan 
sehingga karyawan tidak merasa ikut bertanggung jawab dalam pencapaian target 
penjualan perusahaan. Selain itu perusahaan mengalami persaingan yang ketat diantara 
para pesaingnya yang menyebabkan perusahaan banyak kehilangan pelanggan yang pindah 
ke perusahaan lain karena menilai harga yang ditetapkan sedikit lebih mahal dibandingkan 
dengan pesaingnya. Adapun jawaban dari perumusan masalah dalam bab sebelumnya. 
 
4.3.1 Pengelolaan Aktifitas Fungsi Pemasaran pada PT Bumi Sriwijaya Palembang 
Aktivitas pada fungsi pemasaran pada PT Bumi Sriwijaya penulis kelompokkan 
dalam ruang lingkup audit manajemen pemasaran diantaranya, lingkungan 
pemasaran, strategi pemasaran, struktur organisasi pemasaran, sistem informasi 
pemasaran, produktivitas pemasaran dan fungsi pemasaran lainnya. 
a) Lingkungan Pemasaran 
Dari segi lingkungan pemasaran secara umum sudah cukup efektif terutama 
yang berkaitan dengan aspek ekonomi, perubahan sosial dan pasar sedangkan 
untuk aspek pesaing dan teknologi dinilai belum cukup efektif. 
b) Strategi Pemasaran 
Visi, misi dan tujuan perusahaan telah diperkenalkan sejak masa orientasi 
karyawan sehingga karyawan memiliki pedoman yang jelas untuk mencapai 
tujuan perusahaan. Perusahaan juga memiliki startegi yang baik yang tercatum 
dalam nilai – nilai yang dianut oleh perusahaan sehingga menjadikan perusahaan 
memilki keunggulan tersendiri dimata pelanggan terutama yang berkaitan dengan 
pelayanan. 
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c) Struktur Organisasi Pemasaran 
Struktur organiasi yang ada di perusahaan telah terdokumentasi dan antara 
bagian pemasaran dan penjualan menjadi dua bagian yang berbeda sehingga 
terjadinya moral hazard kecil terjadi. Namun perusahaan perlu memberikan 
peraturan yang tegas mengenai sanksi dari pelanggaran di dalam perusahaan dan 
rewardi bagi karyawan berprestasi 
d) Sistem Informasi Pemasaran 
Sistem informasi membantu unit pemasaran dalam pengambilan keputusan 
atau kebijakan dalam lingkungan pemasaran yang cepat berubah. Perusahaan 
selain menggunakan sistem pelaporan intern juga seharusnya melakukan 
serangkaian program pengembangan dan riset pemasaran guna meningkatkan 
kualitas informasi yang akan digunakan oleh perusahaan. 
e) Produktivitas Pemasaran 
Dari segi produktivitas perusahaan PT Bum Sriwijaya dinilai sudah cukup efektif 
dan ekonomis dalam melakukan aktivitas fungsi pemasaran, Namun belum cukup 
efisien karena ditemukan masih ada berbagai proses dalam aktivitas pemasaran 
yang memiliki kelemahan terutama yang berhubungan dengan pengendalian 
internal perusahaan sehingga kedepannya perusahaan dapat memperbaiki 
kelemahan tersebut. 
f) Fungsi Pemasaran Lainnya 
Dari segi harga, produk dan distribusi perusahaan dinilai sudah cukup baik dan 
efektif namun perusahaan perlu meningkatkan hal – hal yang mendukung 
program pemasaran terkhusus dalam bidang promosi. 
 
4.3.2 Sistem Audit Manajemen Pemasaran yang Baik bagi PT Bumi Sriwijaya 
Pada sub bab pembahasan penulis akan menguraikan bagaimana tahapan audit 
yang bisa dilakukan oleh PT Bumi Sriwijaya terhadap fungsi pemasaran, 
berdasarkan hasil temuan kelemahan yang penulis dapat dari hasil wawancara dan 
pengamatan. Adapun tahapan audit tersebut : 
a) Audit Pendahuluan 
Pada tahap ini adalah melakukan observasi di PT Bumi Sriwijaya dan 
wawancara mengenai hal – hal yang berkaitan dengan organisasi yaitu mulai dari 
profil organisasi perusahaan, visi dan misi perusahaan, struktur organisasi, dan 
hal – hal yang berkaitan dengan aktivitas yaitu pelaksanaan aktivitas pemasaran. 
Sebelum memulai pemeriksaan terhadap aktivitas pemasaran perusahaan, 
diperlukan penyusunan suatu rencana pemeriksaan yang baik supaya terhindar 
dari pemborosan biaya dan juga tenaga. Dengan demikian audit yang dilakukan 
oleh peneliti dapat terarah. Proses audit pendahuluan dilakukan dengan cara 
berikut ini : 
1. Pembicaraan awal dengan kepala bagian pemasaran PT Bumi Sriwijaya 
sebagai wakil perusahaan yang dapat memberikan informasi yang diperlukan. 
2. Mengumpulkan data informasi mengenai sejarah perusahaan, struktur 
organisasi dan uraian tugas. 
3. Melakukan wawancara dengan kepala dan karyawan bagian pemasaran dari 
PT Bumi Sriwijayau untuk mendapat data pendukung. 
4. Melakukan pengamatan atas kegiatan pemasaran. 
5. Membuat ikhtisar dan temuan penting. 
b) Review Terhadap Sistem Pengendalian Manajemen 
Tahap selanjutnya dalam penelitian dengan mengikuti tahapan audit 
manajemen atas fungsi pemasaran PT Bumi Sriwijaya adalah melakukan review 
dan pengujian pengendalian manajemen perusahaan, dengan tujuan untuk menilai 
efektivitas pengendalian manajemen dalam mendukung pencapaian tujuan 
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perusahaan. Dari hasil pengujian ini diharapkan dapat lebih memahami 
pengendalian yang berlaku pada PT Bumi Sriwijaya sehingga lebih mudah 
mengetahui potensi – potensi terjadinya kelemahan pada berbagai aktivitas yang 
dilakukan. 
c) Audit Lanjutan 
Audit lanjutan merupakan tahapan selanjutnya dari proses audit manajemen. 
Pada tahap ini, mengumpulkan bukti – bukti yang diperoleh selama melakukan 
audit manajemen. Data – data  yang diperoleh kemudian digolongkan ke dalam 
empat unsur temuan audit yaitu kondisi, kriteria, penyebab dan akibat. Informasi 
yang peneliti peroleh dari data – data tersebut selanjutnya dianalisis untuk 
memahami inti permasalahan pokok yang terjadi, dan kemudian auditor akan 
menyusun suatu rekomendasi atas kelemahan – kelemahan yang ditemukan. 
Adapun temuan – temuan pada pemeriksaan terinci yaitu : 
Tabel 4.4  
 Daftar Ringkasan Temuan Audit 
Kondisi Kriteria Penyebab Akibat 
Belum mampu 
bersaing  
Harus mampu 
bersaing dengan 
para pesaing agar 
dapat beradaptasi  
Banyaknya pesaing 
yang muncul baik 
pesaing dari sesama 
agen resmi dan ilegal. 
Perusahaan kehilangan 
banyak pelanggan  
Tidak mampu 
menyesuaikan 
program 
pemasaran 
dengan 
teknologi  
Harus dapat 
memanfaatkan 
perkembangan 
teknologi agar 
tidak ketinggalan 
zaman (usang)  
Perusahaan kurang 
memperhatikan 
perkembangan 
teknologi yang ada  
Perkembangan teknologi 
menjadi ancaman bagi 
perusahaan karena tidak 
dapat menciptakan 
peluang dan pasar baru  
Manajemen 
belum 
membuat profil 
akurat 
mengenai 
segmen pasar.  
Perusahaan perlu 
membuat profil 
akurat mengenai 
segmen pasar  
Perusahaan 
mengandalkan profil 
segmen pasar yang 
umum  
Informasi penting 
didapat dari profil akurat 
dan spesifik tidak 
menjadi alat 
pengambilan keputusan.  
Belum 
memanfaatkan 
riset yang 
menjadi salah 
satu job desk 
Memanfaatkan 
riset pemasaran 
sesuai dengan job 
description 
bagian pemasaran  
Masih mengandalkan 
informasi dari internal 
perusahaan dan 
mengambil tindakan 
spontan dalam 
pembuatan keputusan.  
 
Tidak memiliki 
alternatif lain dalam 
pengambilan keputusan 
yang berkaitan dengan 
informasi pemasaran  
Kurangnya 
program 
pelatihan dan 
pengembangan 
karyawan 
Pelatihan 
karyawan dan 
upaya 
peningkatan 
kemampuan 
dilakukan secara 
periodic 6 bulan 
sekali.  
Perusahaan tidak 
menjalankan program 
pelatihan yang 
seharusnya dilakukan 
secara periodik.  
kemampuan karyawan 
tidak meningkat serta 
tidak memiliki wawasan 
tambahan dalam 
melaksanakan 
serangkaian tugas dan 
wewenangnya di 
perusahaan.  
Perusahaan 
kurang 
memperhatikan 
merek dan 
strategi  yang  
membutuhkan 
peningkatan  
Perusahaan 
secara berkala 
melakukan upaya 
peningkatan 
produk dan 
kualitas 
pelayanan  
Perusahaan 
menganggap bahwa 
produk BBM adalah 
keluaran PT Pertamina 
dan tidak bertanggung 
jawab dalam strategi 
produk dan merek  
Perusahaan tidak 
meningkatkan mutu 
produk dan kualitas 
merek dagang nya.  
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Keluhan 
terhadap harga 
BBM 
Penetapan harga 
harus dapat 
bersaing dengan 
pesaing  
Perusahaan lebih 
mengutamakan kualitas 
pelayanan yang 
terbaik, sehingga biaya 
yang dibutuhkan lebih 
banyak.  
Pelanggan yang sensitif 
terhadap harga 
memberikan komplain 
terhadap perusahaan..  
Perusahaan 
tidak 
mengevaluasi 
secara periodik 
terhadap 
kepuasan 
pelanggan 
(Distribusi) 
Perusahaan 
melakukan 
pemeriksaan dan 
evaluasi periodik 
berkala setelah 
dilaksanakannya 
kontrak dengan 
pelanggan  
Kurangnya staf yang 
membantu dalam 
proses evaluasi 
terhadap kepuasan 
pelanggan sebai umpan 
balik pengambilan 
keputusan.  
Perusahaan tidak 
mengetahui tingkat 
kepuasan pelanggan 
dalam rangka 
pengamnilan keputusan.  
Promosi 
perusahaan 
belum 
dijalankan 
dengan 
maksimal 
(Promosi)  
Media dan tema 
periklanan harus 
up to date agar 
dapat menarik 
pelanggan yang 
menuntut suatu 
inovasi dan 
kreatifitas dalam 
promisi.  
Perusahaan tidak 
melakukan inovasi dan 
menerapkan kreatifitas 
yang merea punya 
untuk mengembangkan 
periklanan.  
Media dan tema 
periklanan tidak up to 
date sehingga kurang 
menarik minat 
konsumen dan produk 
serta perusahaan kurang 
dikenal oleh masyarakat 
Sumber : Hasil Pengolahan Data, 2016 
d) Pelaporan 
Hasil akhir dari manajemen audit adalah tahapan pelaporan hasil audit. Pada 
tahap ini temuan dan rekomendasi untuk perbaikan kelemahan dan kekurangan 
perusahaan dilaporkan. Hasil perkerjaan manajemen audit harus segera 
dilaporkan kepada pejabat yang berwenang sebagai dasar untuk mendorong 
diambilnya tindakan koreksi atau untuk bahan informasi. Adapun rekomendasi 
yang disarankan penulis, yaitu : 
Tabel 4.5 
Daftar Rekomendasi dari Audit Manajemen Fungsi Pemasaran 
Kondisi Kriteria Rekomendasi 
Belum mampu 
bersaing  
Harus mampu 
bersaing dengan 
para pesaing agar 
dapat beradaptasi  
Perusahaan membuat suatu penelitian khusus 
mengenai profil pesaing untuk mengetahui 
keunggulan dan kekurangan  
Tidak mampu 
menyesuaikan 
program 
dengan 
teknologi  
Harus dapat 
memanfaatkan 
teknologi agar 
tidak ketinggalan 
zaman (usang)  
Perusahaan membuat suatu pelatihan khusus yang 
berkaitan dengan teknologi yang harapannya 
nanti dari pelatihan tersebut dapat 
diimplementasikan dalam program pemasaran 
perusahaan.  
Manajemen 
belum 
membuat profil 
akurat 
mengenai 
segmen pasar.  
Perusahaan perlu 
membuat profil 
akurat mengenai 
segmen pasar  
Perencanaan dan perancangan pembuatan profil 
segmen pasar yang berdasarkan pada tujuan 
perusahaan dengan melakukan peneltian yang 
lebih memadai agar hasil yang di dapatkan lebih 
maksimal dan akurat  
Belum 
memanfaatkan 
riset yang 
menjadi salah 
satu job desk 
Memanfaatkan 
riset pemasaran 
sesuai dengan job 
description bagian 
pemasaran  
 
 
perencanaan dan perancangan riset pemasaran 
sesegera mungkin dilakukan  
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Kurangnya 
program 
pelatihan dan 
pengembangan 
karyawan 
Pelatihan 
karyawan dan 
upaya peningkatan 
kemampuan 
dilakukan secara 
periodic 6 bulan 
sekali.  
Perusahaan melakukan suatu program pelatihan 
secara periodik minimal 6 bulan sekali, pelatihan 
tersebut dapat dilakukan dengan mengikuti 
berbagai seminar, workshop pemasaran, 
melakukan studi banding dengan perusahaan lain. 
Serta melakukan evaluasi dan supervisi secara 
berkala dan pemberian reward  kepada karyawan 
yang berprestasi agar selalu termotivasi.  
Perusahaan 
kurang 
memperhatikan 
merek dan 
strategi  yang  
membutuhkan 
peningkatan  
Perusahaan secara 
berkala melakukan 
upaya peningkatan 
produk dan 
kualitas pelayanan  
Perusahaan melakukan perubahan dan perbaikan 
dalam startegi yang dibuatnya. Strategi yang 
dibuat sebisa mungkin menarik minat pelanggan, 
salah satunya dengan strategi pelayanan terbaik 
dan penjualan BBM dengan harga bersaing.  
Keluhan 
terhadap harga 
BBM 
Penetapan harga 
harus dapat 
bersaing dengan 
pesaing  
Perusahaan memaksimalkan kinerja pemasaran 
tujuannya agar penjualan perusahaan meningkat, 
semakin besar target pemasaran tercapai semakin 
besar pula discount yang diberikan oleh PT 
Pertamina (Persero) Tbk. Semakin besar discount  
yang diberikan maka penjualan BBM ke 
konsumen akan lebih murah.  
Perusahaan 
tidak 
mengevaluasi 
secara periodik 
terhadap 
kepuasan 
pelanggan 
(Distribusi) 
Perusahaan 
melakukan 
pemeriksaan dan 
evaluasi periodik 
berkala setelah 
dilaksanakannya 
kontrak dengan 
pelanggan  
Perusahaan membuat suatu program khusus untuk 
pelayanan kepuasan pelanggan, program tersebut 
dibuat nantinya sebagai alat untuk mengevaluasi 
pelayanan yang diberikan oleh karyawan yang 
dirasakan oleh karyawan. Salah satunya dengan 
melakukan pelayanan customer service, layanan 
pengaduan yang dapat dilakukan via telpon dan 
email serta pembuatan angket kepuasan 
pelanggan juga bisa dilakukan.  
Promosi 
perusahaan 
belum 
dijalankan 
dengan 
maksimal 
(Promosi)  
Media dan tema 
periklanan harus 
up to date agar 
dapat menarik 
pelanggan yang 
menuntut suatu 
inovasi dan 
kreatifitas dalam 
promisi.  
Perusahaan dan karyawan menggunakan media 
pemasaran yang lebih ekonomis dan efisien lagi 
seperti pemanfaatan website dan Media sosial. 
Penggunaan fasilitas tersebut selain perusahaan 
mengeluarkan biaya yang murah juga memiliki 
potensi besar dalam menangkap pelanggan 
potensial.  
Sumber : Hasil Pengolahan Data, 2016 
 
 
5.KESIMPULAN 
 
5.1. Kesimpulan 
Dapat disimpulkan bahwa pengelolaan fungsi pemasaran pada PT Bumi Sriwijaya 
Palembang sudah ekonomis dalam mengelola biaya pemasaran perusahaan dan cukup 
efektif untuk beberapa lingkup pemasaran diantaranya, untuk lingkungan pemasaran 
(ekonomi, pasar dan demografi), sistem informasi pemasaran, organisasi pemasaran,  dan 
fungsi pemasaran lainnya (produk, harga dan distribusi). Namun ada beberapa kelemahan 
pada lingkup lingkungan pemasaran (pesaing dan teknologi), startegi pemasaran, 
produktivitas pemasaran dan fungsi pemasaran lainnya (promosi) yang belum efektif dan 
memerlukan perbaikan. 
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Namun belum cukup efisien karena ternyata banyak kelemahan pada pengendalian 
internal perusahaan yang perlu diperbaiki diantaranya SOP perusahaan yang belum 
terdokumentasi dan sanksi yang tegas bagi oknum dari perusahaan yang melakukan 
pelanggaran terutama dalam hal rangkap jabatan yang dilakukan oleh bagian pemasaran 
perusahaan. 
 
5.2. Saran 
Setelah melakukan penelitian dengan menguraikan aktivitas pengelolaan 
pemasaran pada PT Bumi Sriwijaya, penulis memberikan saran bagi perusahaan untuk 
melakukan audit manajemen secara berkala untuk mendeteksi kelemahan dan  
memperbaiki segera kelemahan tersebut. Dengan mengikuti tahapan audit manajemen 
yaitu, audit pendahuluan, review terhadap sistem pengendalian manajemen, audit lanjutan 
dan pelaporan. Dan dari penelitian ini menghasilkan suatu rekomendasi yang diharapkan 
dapat menjadi saran dan referensi baru bagi perusahaan untuk memperbaiki pengelolaan 
aktifitas dalam fungsi pemasaran perusahaan.  
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